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Введение 
В настоящее время в связи с перманентным переходом к всеобщей информатизации, внедре-
нию новых компьютерных и информационных технологий во все сферы деятельности человека, а 
также высокой внешней конкуренцией и постоянно нарастающей необходимостью увеличения объе-
мов продаж, организации вынуждены прибегать к качественному улучшению своих внутренних и 
внешних процессов взаимодействия. В соответствии с этим, проект автоматизации задач менеджера 
отдела продаж (на примере компании ООО «РосРазвитие Сибирь») обусловлен как экономическими, 
так информационными критериями успеха компании. Использование автоматизированных систем 
является практически необходимым условием существования организации в современных условиях.  
Реализация данного проекта была разделена на следующие подцели: 
- анализ деятельности организации; 
- проектирование функциональной модели SADT; 
- программная реализация задач; 
- расчет техническо-экономической эффективности проекта. 
Компания ООО «РосРазвите Сибирь» осуществляет свою работу в городе Новосибирске. Ор-
ганизация является одной из крупнейших компаний на рынке строительных материалов города Но-
восибирска. Специализация – производство, доставка  и оптовая торговля строительными материа-
лами: щебень, песок, железобетонные изделия и бетон[1].  
В соответствии с тем, что одной из основных специализаций компании является оптовая тор-
говля, то для оценки деятельности организации, была рассмотрена динамика продаж за 2014 год, 
представленная в табл. 1. 
Из таблицы видно, что в продажах имеется небольшой упадок, который ухудшается за счет 
инфляционных процессов.  
Также был проведен анализ деятельности отдела продаж, в ходе которого, были выявлены 
следующие проблемы: 
- все документы заполняются в ручном режиме в программных средствах MS Word и MS Excel, что 
ведет к высоким временным затратам и ошибкам при заполнении документов; 
- неудовлетворительная эффективность операций обработки данных, низкая скорость передачи ин-
формации, ошибки, дублирование и противоречивость данных; 
- невозможность анализа деятельности; 
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Данная система состоит из пяти подсистем: подсистемы регистрации клиентов, подсистемы 
взаиморасчетов, подсистемы договоров, подсистемы продажи и подсистемы отчетов.  Подсистема 
регистрации содержит внутренние положения, инструкции и документы организации, информацию о 
заказах клиентов и данные о заказчиках, подсистема передает эти данные в другие подсистемы при 
необходимости. Подсистема взаиморасчетов содержит прайс-лист и генерирует карточку клиентов. 
Подсистема договоров включает в себя данные о имеющихся договорах и формирует договора. Под-
система продажи содержит реестр прихода д/с и формирует товарные накладные и счет-фактуры. 
Подсистема отчетов генерирует различного рода аналитические отчеты[2]. 
Заключение 
В ходе работы была проанализирована деятельность организации и выявлены текущие проблемы 
отдела продаж, после чего на основании динамики продаж и выявленных проблем, были определенны 
соответствующие задачи, которые должна решать проектируемая информационная  система. 
В том числе, выполнение данного проекта предполагает реализацию следующих подцелей: 
- проектирование базы данных; 
- программная реализация задач; 
- расчет техническо-экономической эффективности проекта. 
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Объектом исследования является процесс сопровождения государственных контрактов для 
аукционов. 
Электронные аукционы широко вошли в современную деловую жизнь на практике доказав 
свою эффективность. В 2010 году правительством России было принято решение по ведению госу-
дарственных заказов через электронные аукционы для экономии бюджетных средств. 
Существует ряд разновидностей электронных аукционов, например, аукцион на повышение 
или аукцион на понижение. В аукционе на повышение побеждает участник, назвавший самую высо-
кую цену во время проведения торгов. По такому принципу продаются разнообразные товары. В 
аукционе на понижение выигрывает тот, кто дал минимальную цену за время проведения торгов. По 
такому принципу действуют, например, аукционы государственных заказов и заказов на закупку то-
варов или оказание услуг компаний. 
Участник (организатор) электронного аукциона юридическое или физическое лицо выставляет 
на торги предложение с указанием характеристик, условий и цены (формирует Лот). Электронный 
аукцион позволяет продать товар по максимальной цене (аукционы на повышение) или купить по 
минимальной цене партию товара (аукционы на понижение). Остальные участники аукциона делают 
ставки и победитель выигравший торг (выигравший Лот) заключает контракт. 
В качестве объекта исследования было выбрано предприятие ООО «Компьютерный центр 
Башня»,  должность менеджер по работе с юридическими лицами. Юридический адрес фирмы: г. 
Томск ул. Косарева 33. В обязанности менеджера входт поиск и работа с аукционами сопровождение 
и оформление государственных контрактов.  
Государственный контракт — это договор поставки товаров, выполнения работ или оказания 
услуг в целях обеспечения государственных нужд, предусмотренных в расходах бюджета.  
Заключается государственным органом или бюджетным учреждением, имеющим статус Государст-
